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Resumen 
El sector de la promoción y construcción inmobiliaria presenta sustanciales diferencias con 
respecto a la industria, en cuanto al proceso y en cuanto al producto, el proceso conlleva la 
coordinación de múltiples empresas, que se desplazan a un nuevo emplazamiento en la 
realización de cada proyecto. El producto es un elemento único y diferente en cada 
promoción, diferenciándose de la seriación única del proceso industrial. 
Estos hechos hacen que, aunque se plantee una planificación y una programación 
extremadamente detallada del proyecto, desde el inicio del mismo, las desviaciones que se 
producen en el resultado con respecto a la planificación sean importantes, tanto en diseño 
como en plazo y por tanto económicas. 
El presente proyecto trata de proponer una metodología de trabajo que permita analizar la 
viabilidad de una promoción inmobiliaria, organizar la planificación de ejecución y su control. 
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1. Prefacio 
1.1. Origen del proyecto 
El proyecto nace de la necesidad de una empresa promotora-constructora de carácter 
familiar de incorporar las herramientas informáticas existentes en el mercado en su 
funcionamiento diario, para ganar en agilidad, competitividad y precisión, a la hora de 
escoger sus promociones, planificarlas y ejecutarlas con el mayor control posible. 
1.2. Motivación 
El hecho de proponer y realizar este proyecto, viene dado por la necesidad personal de 
evolucionar y promover dentro de la empresa en la que trabajo la utilización de las 
herramientas informáticas diseñadas específicamente para el sector de la construcción y 
promoción inmobiliarias, y de esta manera trabajar de una manera más ágil y eficaz. 
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2. Introducción 
Los errores en el estudio de viabilidad y planificación de una promoción inmobiliaria, o la falta 
de flexibilidad para afrontar posibles incidencias, se pagan muy caras, en épocas de dura 
competencia, en un mercado como el actual. Por ese motivo se hace imprescindible 
controlar al máximo los factores que influyen en el resultado final de la promoción, ya sea de 
tipo comercial, económico o financiero. 
La actual estructura de las empresas promotoras y constructoras está basada en la 
externalización de la gran mayoría de las etapas intermedias del proceso, lo que conlleva 
una dificultad en el control y en el seguimiento del mismo, así como dificultades en la 
planificación y programación de aquellas etapas que son interdependientes. 
Es por este motivo que se hace imprescindible el aprovechamiento de los sistemas y 
tecnologías a los que podemos acceder, hoy día, para mejorar la planificación y coordinación 
de los diferentes agentes que intervienen en el proceso. 
2.1. Objetivos del proyecto 
El objetivo principal del presente proyecto es el de formalizar, de una manera ordenada y 
eficaz, los pasos a seguir para la realización de un análisis de viabilidad de una promoción 
inmobiliaria, así como la planificación de ejecución y control de la misma , utilizando las 
herramientas informáticas existentes en el mercado. 
 
 
2.2. Alcance del proyecto 
El desarrollo de éste proyecto de final de carrera se ha realizado principalmente en tres 
partes bien diferenciadas: 
La primera parte consiste en, dada una determinada promoción, analizar la viabilidad 
económica y técnica de la futura promoción inmobiliaria, para así poder tomar la decisión de 
ejecutarla o no. Para llevar a cabo esta parte del proyecto utilizaremos el predimensionador 
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de mediciones y presupuestos de CYPE Ingenieros y una hoja de cálculo diseñada para 
estudiar la viabilidad económica de una promoción inmobiliaria. 
La segunda parte del proyecto consiste en, a partir del proyecto ejecutivo y una vez tomada 
la decisión de llevar a cabo la promoción, realizar un presupuesto detallado y una 
planificación de ejecución de la promoción, utilizando el programa Arquímedes y Control de 
Obra de CYPE Ingenieros. 
La tercera y última parte, consiste en detallar un plan de control para la ejecución de la 
promoción, tanto a nivel presupuestario como a nivel de ejecución. 
Los programas de CYPE Ingenieros están instalados en las aulas informáticas de la ETSEIB, 
por gentileza de CYPE Ingenieros. 
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3. CARACTERÍSTICAS DEL SECTOR 
INMOBILIARIO EN ESPAÑA 
3.1. Introducción 
La gran importancia y trascendencia del sector inmobiliario-constructor en nuestro país, 
viene definida por cinco parámetros fundamentales: 
1. Peso específico importante en la economía (11% del PIB). 
2. Participación en el mercado laboral (8-10% de la población nacional ocupada). 
3. Demanda inducida sobre otros sectores hasta el 30% de la inversión. 
4. Por fiscalidad revierte a la Administración el 40% de la inversión. 
5. Capacidad de generación de empleo. 
Las características principales del sector inmobiliario son: 
- Atomización: 
En este sector existen relativamente pocas grandes empresas y aún menos son las que 
cotizan en bolsa. 
Es un negocio, en donde en cada zona, existen promotores locales de pequeña 
dimensión y cuya actividad constructora muchas veces se confunde con la promotora. 
- Falta de profesionalidad: 
Como consecuencia del punto anterior existen, por una parte, promotores cuya 
capacitación profesional es muy pequeña en este negocio, y por otra, existe un aluvión 
de empresarios de otras actividades cuyos beneficios y tesorería sobrantes los invierten 
en el sector inmobiliario sin contar para ello con una organización profesional adecuada. 
El resultado de todo lo anterior es el enrarecimiento de las condiciones de mercado 
normales tanto en solares como en producto final. 
- Gran complejidad de la gestión inmobiliaria. 
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Motivada de manera principal por las siguientes circunstancias: 
- La transferencia de las competencias a las comunidades autónomas ha provocado 
un aumento sustancial de la normativa en este sector sobre una legislación inicial 
muy voluminosa. 
- Los campos que influyen en el negocio inmobiliario son muy diversos, interviniendo 
numerosos profesionales de especialidades muy diversas y con planteamientos muy 
distintos.   
 
3.2. La vivienda y el contexto económico y social en 
Cataluña 
Durante el año 2007, la economía catalana creció en torno al 3,3%, reforzando, un año más, 
la dinámica expansiva iniciada en 1998, con un incremento acumulado del PIB desde el 
inicio de ciclo, de un 37%. Dentro de este período expansionista, la construcción ha sido, sin 
duda, uno de los principales motores de la economía, con una tasa de crecimiento medio 
anual del 5,4%, y un incremento acumulado desde 1998 del 68%, prácticamente el doble del 
que ha experimentado el PIB del conjunto de la economía. Y, en este crecimiento del sector 
de la construcción, la edificación residencial ha contribuido de forma muy decisiva con un 
crecimiento acumulado para el mismo período, 1998-2007, del 130% más de tres veces 
superior al PIB global. 
Sin duda ha habido elementos básicos de una potencia explicativa indudable de este 
proceso: 
- Un aumento repentino de la población en 1 millón de personas, es decir el 17%, 
equivalente a la irrupción de 300.000 nuevos hogares que se han añadido a los 
180.000 hogares que se habrían formado por la evolución endógena propia de la 
población existente antes del año 2000. Es decir, en términos de vivienda, la realidad 
de una demanda extraordinaria de primera residencia por parte de 480.000 hogares, 
concentrada en un período de seis años 
- Una situación inmejorable de las condiciones de acceso al crédito a las empresas y 
sobre todo, a los hogares, que han fomentado el consumo y, por lo que ha nosotros 
se refiere, ha fomentado como nunca la inversión en vivienda. 
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- Un crecimiento del PIB del 3% anual, de media, que se ha traducido en una fuerte 
capacidad de consumo de los hogares. 
- Una disminución histórica de las cifras de paro, del 14% al 6%. 
- La entrada en la Unión Europea, con moneda común y libertad de capitales, que 
abrió las fronteras de la financiación y de la inversión en inmuebles la cual ha 
encontrado en nuestro país un contexto óptimo de concreción de las operaciones. 
- Finalmente, unos precios comparativos de la vivienda de compra y alquiler 
claramente ventajosos respecto a los de la mayoría de países de nuestro entorno. 
No obstante, el año 2007 ha sido el escenario de un importante cambio de tendencia en el 
sector de la vivienda; cambio relativamente suave en el primer semestre el año, pero que se 
ha ido confirmando en la segunda mitad del año. Por primera vez en este largo ciclo 
expansivo, el crecimiento del sector de la construcción ha sido inferior al del conjunto de la 
economía catalana, con una variación anual del +2,9%. 
Los indicadores directos del sector de la vivienda observados durante el 2007 confirman 
claramente este cambio de dinámica en el sector de la vivienda de Cataluña. La disminución 
de la capacidad de compra de la demanda ante las continuadas subidas de los precios de 
los últimos años, el incremento del precio del dinero en el mercado hipotecario que 
finalmente se ha trasladado totalmente al consumidor, y las limitaciones de crédito impuestas 
por la crisis de confianza interbancaria a nivel internacional pueden ser algunos de los 
elementos explicativos de esta variación. 
- las nuevas viviendas iniciadas, que habían estado creciendo anualmente desde 
finales de 1996 hasta el 2006, han cambiado de signo el año 2007, con unos inicios 
de obra de 85.515 viviendas, un 33% inferior al año anterior. 
- Desde el punto de vista financiero, la evolución expansiva de larga duración, que 
había supuesto en el mismo período, un incremento del número anual de hipotecas 
de viviendas del 150%, al pasar de 123.000 a 240.00, durante el 2007 ha invertido la 
tendencia con bajadas mensuales que comenzaron del orden del 5% en el mes de 
Enero, y han alcanzado el 25%, el mes de Diciembre, con un total de 195.000 
hipotecas contratadas. No hace falta comentar la relevancia explicativa que tiene 
para esta evolución, el comportamiento de los tipos de interés hipotecarios, los 
cuales, después de haber bajado de niveles del 10%, el año 1996, hasta niveles del 
4%, en los años 2003, 2004 y 2005, han ido creciendo en los dos últimos ejercicios y 
se encuentran hoy por encima del 5%. 
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- En este sentido, en un marco de precios de vivienda contenidos, el encarecimiento 
de los préstamos, se ha traducido directamente en un aumento de la cuota mensual 
a pagar, con el consiguiente aumento del esfuerzo de acceso a la vivienda para los 
hogares catalanes, hasta el 48,5% de los ingresos en el conjunto de Cataluña, el 
65,8% en el entorno metropolitano, y el 90,6% en la ciudad de Barcelona. 
- Por lo que al mercado inmobiliario se refiere, son notorias las informaciones de 
moderación en el dinamismo de la demanda y el consiguiente frenazo en las subidas 
de los pecios de las viviendas, tanto de nueva construcción como de segunda mano. 
De esta manera, las variaciones de precios de Cataluña que habían sido del orden 
del 18-20% anual, el 2007 se han mantenido estables, o incluso negativas en 
algunos mercados. 
No extraña que el cambio de tendencia haya llegado, como tampoco ha de extrañar que se 
ignore la intensidad de la moderación y su duración. Y todo esto debido a que la realidad en 
la que nos encontramos es contradictoria. Tan contradictoria que permite hacer pronósticos 
de una larga duración de la desaceleración, y al mismo tiempo pronósticos de moderación 
del crecimiento estrictamente temporal. 
En la figura 3.1 podemos observar de una manera ordenada, los principales indicadores del 
sector de la vivienda en Cataluña.  
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              Figura 3.1  Indicadores básicos del sector inmobiliario en Cataluña 2007. [1] 
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4. IDENTIFICACIÓN DE LOS AGENTES DE LA 
EDIFICACIÓN 
Según la Ley 38/1999, de 5 de noviembre, de Ordenación de la Edificación, junto al Código 
Técnico de la Edificación podemos definir a los Agentes de la Edificación, que son los 
siguientes: 
PROMOTOR: 
Persona física o jurídica, pública o privada, que, individualmente o colectivamente, decide, 
impulsa, programa y financia, con recursos propios o ajenos, las obras de edificación para sí 
o para su posterior enajenación, entrega o cesión a terceros bajo cualquier título. Sus 
obligaciones son: 
- Ostentar sobre el solar la titularidad de un derecho que le faculte para construir en él. 
- Facilitar la documentación e información previa necesaria para la redacción del 
proyecto, así como autorizar al director de obra las posteriores modificaciones del 
mismo. 
- Gestionar y obtener las preceptivas licencias y autorizaciones administrativas, así 
como suscribir el acta de recepción de la obra. 
- Suscribir un seguro de daños materiales o un seguro de caución para garantizar, 
durante tres años, el resarcimiento de los daños causados por vicios o defectos de 
los elementos constructivos o de las instalaciones que ocasionen el incumplimiento 
de los requisitos de habitabilidad. 
- Suscribir un seguro de daños o un seguro de caución para garantizar, durante diez 
años, el resarcimiento de los daños materiales causados en el edificio por vicios o 
defectos que tengan su origen o afecten a la cimentación, los soportes, las vigas, los 
forjados, los muros de carga u otros elementos estructurales y que comprometan 
directamente la resistencia mecánica y estabilidad del edificio. En ambos supuestos, 
no obstante el promotor podrá pactar expresamente con el constructor que éste sea 
el tomador de seguro por cuenta de aquél. En estos será el constructor el obligado a 
suscribir dichos contratos de seguro de daños materiales o de caución. 
- Entregar al adquiriente la documentación de la obra ejecutada, o cualquier otro 
documento exigible por las Administraciones competentes. 
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PROYECTISTA: 
Agente que, por encargo del Promotor y con sujeción a la normativa técnica y urbanística 
correspondiente, redacta el Proyecto. Deberá: 
- Estar en posesión de la titulación académica necesaria. 
- Redactar el Proyecto con sujeción a la normativa vigente y a lo que se haya 
establecido en el contrato y entregarlo, con los visados que en su caso fueran 
preceptivos. 
- Acordar, en su caso, con el promotor la contratación de colaboraciones parciales. 
CONSTRUCTOR: 
El que asume, contractualmente ante el Promotor, el compromiso de ejecutar con medios 
humanos y materiales, propios o ajenos, las obras o partes de las mismas con sujeción al 
Proyecto y al contrato. Sus obligaciones son: 
- Ejecutar la obra con sujeción al Proyecto, a la legislación aplicable y a las 
instrucciones del director de obra y del director de ejecución de la obra, a fin de 
alcanzar la calidad exigida en el Proyecto. 
- Tener la titulación o capacitación profesional habilitante para actuar como 
constructor. 
- Designar al jefe de la obra que asumirá la representación técnica del constructor en 
la obra con capacitación  adecuada a las características o complejidad de la obra. 
- Asignar a la obra los medios humanos y materiales que su importancia requiera. 
- Formalizar los subcontratos de determinadas partes o instalaciones de la obra dentro 
de los límites establecidos en el contrato. 
- Firmar el acta de replanteo o de comienzo y el acta de recepción de obra. 
- Facilitar al director de la obra los datos necesarios para la elaboración de la 
documentación de la obra ejecutada. 
- Suscribir los seguros de daños materiales o de caución para garantizar durante un 
año, el resarcimiento de los daños materiales por vicios o defectos de ejecución que 
afecten a elementos de terminación o acabado de las obras. Además, en el supuesto 
de que hubiera pactado con el promotor que asumía su condición de tomador del 
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seguro, también deberá suscribir los seguros de daños y caución que corresponden 
al promotor, a saber: 
- el seguro de daños materiales o de caución para garantizar, durante tres 
años, el resarcimiento de los daños causados por vicios o defectos de los 
elementos constructivos o de las instalaciones que ocasionen el incumplimiento 
de los requisitos de habitabilidad del apartado l, letra c) del artículo 3; y  
- el seguro de daños materiales o de caución para garantizar, durante diez 
años, el resarcimiento de los daños materiales causados en el edificio por vicios o 
defectos que tengan su origen o afecten a la cimentación, los soportes, las vigas, 
los forjados, los muros de carga u otros elementos estructurales y que 
comprometan directamente la resistencia mecánica y estabilidad del edificio.  
 
DIRECTOR DE OBRA: 
El que formando parte de la dirección facultativa, dirige el desarrollo de la obra en los 
aspectos técnicos, estéticos, urbanísticos y medioambientales, en conformidad con el 
Proyecto que la define, la Licencia de Edificación y demás autorizaciones preceptivas y las 
condiciones del contrato, con el objeto de asegurar su adecuación al fin propuesto. Sus 
obligaciones son: 
- Estar en posesión de la titulación académica adecuada. 
- Verificar la recepción en obra de los productos de construcción, ordenando la 
realización de ensayos y pruebas precisas. 
- Dirigir la ejecución material de la obra, comprobando los replanteos, los materiales, la 
correcta ejecución y disposición de los elementos constructivos y de las 
instalaciones, de acuerdo con el Proyecto y con las instrucciones del director de obra. 
- Consignar en el libro de Órdenes y Asistencias las instrucciones precisas. 
- Suscribir el acta de replanteo o de comienzo de obra y el certificado final de obra, así 
como elaborar y suscribir las certificaciones parciales y la liquidación final de las 
unidades de obra ejecutadas. 
- Colaborar con los restantes agentes en la elaboración de la documentación de la  
obra ejecutada, aportando los resultados del control realizado. 
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DIRECTOR DE EJECUCIÓN DE OBRA 
El Director de la ejecución de la obra es el agente que, formando parte de la dirección 
facultativa, asume la función técnica de dirigir la ejecución material de la obra y de controlar 
cualitativa y cuantitativamente la construcción y la calidad de lo edificado. 
Son obligaciones del director de la ejecución de la obra:  
-  Estar en posesión de la titulación académica y profesional habilitante y cumplir las 
condiciones exigibles para el ejercicio de la profesión. En caso de personas jurídicas, 
designar al técnico director de la ejecución de la obra que tenga la titulación profesional 
habilitante.  
- Verificar la recepción en obra de los productos de construcción, ordenando la 
realización de ensayos y pruebas precisas.  
- Dirigir la ejecución material de la obra comprobando los replanteos, los materiales, la 
correcta ejecución y disposición de los elementos constructivos y de las instalaciones, de 
acuerdo con el proyecto y con las instrucciones del director de obra.  
- Consignar en el Libro de Órdenes y Asistencias las instrucciones precisas.  
- Suscribir el acta de replanteo o de comienzo de obra y el certificado final de obra, así 
como elaborar y suscribir las certificaciones parciales y la liquidación final de las unidades 
de obra ejecutadas.  
- Colaborar con los restantes agentes en la elaboración de la documentación de la 
obra ejecutada, aportando los resultados del control realizado.  
 
ENTIDADES Y LABORATORIOS DE CONTROL DE CALIDAD DE LA EDIFICACIÓN: 
Los capacitados para prestar asistencia técnica en la verificación de la calidad del Proyecto, 
de los materiales y de la ejecución de obra, así como, en el caso de Laboratorios, realizar los 
ensayos de laboratorio o pruebas de servicio de los materiales, sistemas o instalaciones de 
una obra de Edificación. Sus obligaciones son: 
- Prestar asistencia técnica y entregar los resultados de su actividad al agente autor 
del encargo y, en todo caso, al director de la ejecución de las obras. 
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- Justificar la capacidad suficiente de medios materiales y humanos necesarios para 
realizar adecuadamente los trabajos contratados, en su caso, a través de la 
correspondiente acreditación oficial otorgada por las Comunidades Autónomas con 
competencia en la materia.  
 
SUMINISTRADORES DE PRODUCTOS: 
Los fabricantes, almacenistas, importadores o vendedores de productos de la construcción. 
Sus obligaciones son: 
- Realizar las entregas de los productos de acuerdo con las especificaciones del 
pedido, respondiendo de su origen, identidad y calidad, así como del cumplimiento de 
las exigencias que, en su caso, establezca la normativa técnica aplicable. 
- Facilitar, cuando proceda, las instrucciones de uso y mantenimiento de los productos 
suministrados, así como las garantías de calidad correspondientes, para su inclusión 
en la documentación de la obra ejecutada. 
PROPIETARIOS Y USUARIOS: 
Es obligación de los propietarios conservar en buen estado la edificación mediante un 
adecuado uso y mantenimiento, así como recibir, conservar y transmitir la documentación de 
la obra ejecutada y los seguros y garantías con que ésta cuente. 
COORDINADOR DE SEGURIDAD Y SALUD: 
Técnico designado por el promotor que forma parte de la dirección facultativa,  es obligación 
del coordinador de seguridad y salud: 
- Estar en posesión de la titulación académica y profesional habilitante y cumplir las 
condiciones exigibles para el ejercicio de la profesión. 
- Coordinar los principios generales de prevención y seguridad. 
- Coordinar las actividades de la obra para garantizar que los contratistas y, en su 
caso, los subcontratistas y los trabajadores autónomos apliquen de manera 
coherente y responsable los principios de acción preventiva de la Ley de prevención 
de riesgos laborales durante la ejecución de obra. 
- Aprobar el Plan de Seguridad y Salud elaborado por el contratista y, en su caso, las 
modificaciones introducidas en el mismo. 
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- Organizar la coordinación de actividades empresariales. 
- Coordinar las acciones y funciones de control de la aplicación correcta de los 
métodos de trabajo. 
Si bien en la Ley 38/1999, de 5 de noviembre, de Ordenación de la Edificación, no se recoge 
al coordinador de seguridad y salud como un agente que interviene en el proceso 
edificatorio, el Real Decreto 1.627/97 define la figura y las obligaciones de éste. 
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5. EMPLAZAMIENTO Y DESCRIPCIÓN DE LA 
PROMOCIÓN 
5.1. Introducción 
La materia prima esencial para las Promociones inmobiliarias, es el suelo apto para edificar 
sobre él las distintas tipologías de producto final: viviendas, locales, oficinas, etc. 
La decisión sobre la compra de un determinado suelo, condiciona el resto de variables de la 
promoción inmobiliaria, pues nos estará fijando con pocas posibilidades de maniobra: 
- El producto, mediante el uso que marcan las ordenanzas. 
- El nivel de demanda, que viene dado por el precio que pagamos por el suelo en 
función de su ubicación, y también de la tipología permitida por las mismas 
ordenanzas urbanísticas. 
- El volumen de la operación, fijado también por las características intrínsecas del 
solar. 
- Y lo objetivos, en función de los anteriores parámetros. 
Uno de los grandes problemas de la industria inmobiliaria es la imposibilidad de generar un 
producto a la medida partiendo de cero con una materia prima flexible y que se adapte a 
nuestra voluntad. 
El suelo no solamente es caro y escaso, sino que además sufre una serie de 
encorsamientos que son los de la propia estructura física del solar más las múltiples 
derivadas de ordenamiento urbanístico. 
En base a las característica intrínsecas del solar objeto de estudio y a la ordenanzas 
urbanísticas, hay que encajar una o unas determinadas tipologías edificatorias en el solar 
objeto de nuestro estudio, con la finalidad de obtener los datos iniciales de edificabilidad con 
los que poder alimentar el estudio de la futura promoción. 
En el estudio de encaje de volúmenes (pre-proyecto), el técnico especializado tratará de 
aprovechar al máximo la edificabilidad teórica existente en el solar, según sus 
condicionantes urbanísticos. 
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Es en este punto dónde el Promotor debe aportar su visión, experiencia y conocimiento del 
mercado, identificar las necesidades y tratarlas de adecuar a la demanda existente.  
5.2. El solar 
El solar objeto de estudio en este proyecto ha sido ofrecido directamente por sus propietarios 
a la empresa promotora BAUEN-OCHO, S. L.. 
5.2.1. Emplazamiento 
El solar se sitúa en Barcelona, en el distrito de Horta-Guinardó en la calle Santa Rosalía 
números 15 y 17. 
 
Figura 5.1 Emplazamiento del Solar 
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5.2.2. Descripción 
El solar es de forma rectangular y de dimensiones 21m x 15,5m, su acceso se efectúa por la 
calle santa Rosalía.  
5.2.3. Calificación urbanística 
El solar que estamos estudiando tiene calificación urbanística 13b/C, que corresponde a un 
plan especial de reforma interior de un sector de la Teixonera. 
Las principales características de la calificación son: 
- Zona en densificación urbana semiintensiva 
- Nº máximo de plantas: Pb+2PP 
- Profundidad edificable: 11m 
- Altura máxima: 10,6m 
- Nº max viviendas: 9 viv 
5.3. Estudio geotécnico 
Se encarga un estudio geotécnico preliminar con el objeto de definir las características 
geotécnicas de la zona afectada por el proyecto de construcción objeto de estudio, en 
nuestro caso un edificio plurifamiliar situado en la calle Santa Rosalía 15-17, de Barcelona. 
El estudio determina que el solar objeto de estudio presenta un substrato rocoso constituido 
por pizarras paleozoicas de características geotécnicas muy buenas para llevar a cabo una 
cimentación sobre ellas. 
Así mismo determina que, dada la sección litológica obtenida se propone la cimentación 
directa sobre el substrato rocoso, y propone una serie de recomendaciones en el caso que 
haya que llevar a cabo un muro pantalla perimetral para facilitar la excavación. 
En el proyecto se prevé la construcción de un edificio plurifamiliar que constará de una 
estructura en dos plantas subterráneas, planta baja y dos plantas piso. 
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La edificación se sitúa en un solar de 20,5 m de fachada, con una profundidad edificable de 
11 m, llegando las dos plantas subterráneas hasta los 15,5 m de profundidad. 
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6. ANALISIS DE LA VIABILIDAD DE LA 
PROMOCIÓN 
6.1. Introducción 
El análisis de viabilidad de una promoción inmobiliaria, es un instrumento esencial que ayuda 
a la toma de decisiones de inversiones inmobiliarias, aumentando el conocimiento de las 
diferentes variables intervinientes, y por lo tanto disminuye el riesgo de una decisión 
incorrecta. 
Un correcto análisis de viabilidad estará compuesto por un análisis técnico, un análisis 
comercial y un análisis económico.  
 
6.2. Viabilidad técnica 
Partiendo de la información urbanística recogida acerca del solar objeto de estudio, será el 
técnico competente, el que establecerá cuál es el producto o productos que pueden 
materializarse en el inmueble a ejecutar, mediante un anteproyecto donde se definan 
claramente: 
- Posibles tipos. 
- Número de unidades de los mismos 
- Características constructivas, dimensionales y de diseño. 
- M2 edificables por tipos.  
6.2.1. Descripción del preproyecto  
Según los planos del preproyecto suministrados (ANEXO A), se trata de la construcción de 
un edificio plurifamiliar entre medianeras de 2 plantas sótano, planta baja y dos plantas piso 
para un total de nueve viviendas, nueve plazas de garaje y nueve trasteros. 
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Cuenta con un núcleo de comunicaciones y tres viviendas por rellano. Dos de las viviendas 
de planta baja tienen acceso directo desde la calle. 
En el siguiente cuadro podemos observar las características principales de cada vivienda, 
parking y trastero 
 
 Habitaciones Baños m2 construidos m2 Partes comunes 
Vivienda Pb 1º 2 2 69,51 94,25 
Vivienda Pb 2º 2 1 53,3 72,37 
Vivienda Pb 3º 2 1 54,62 74,14 
Vivienda 1º1ª 2 2 78,26 106,23 
Vivienda 1º2ª 2 1 53,42 71,19 
Vivienda 1º3ª 2 2 79,76 108,26 
Vivienda 2º1ª 2 2 78,26 106,23 
Vivienda 2º2ª 2 1 53,42 71,19 
Vivienda 2º3ª 2 2 79,76 108,26 
 
 m2 Plaza 
Parking 1 9,45 
Parking 2 9,45 
Parking 3 11,25 
Parking 4 11,25 
Parking 5 11,48 
Parking 6 11,48 
Parking 7 11,48 
Parking 8 11,48 
Parking 9 11,48 
 
 M2 Construidos
Trastero 1 21,17 
Trastero 2 18,17 
Trastero 3 20,22 
Trastero 4 20,22 
Trastero 5 12,49 
Trastero 6 12,21 
Trastero 7 12,21 
Trastero 8 12,21 
Trastero 9 12,49 
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6.3. Viabilidad comercial 
Este apartado constituye uno de los puntos clave dentro del estudio de viabilidad de una 
promoción inmobiliaria, ya que va a determinar la descripción de los productos a 
comercializar y el mercado o mercados a los que va a ir dirigido. 
En definitiva, se pretende o persigue determinar con la suficiente precisión ambas 
interrogantes a los efectos de garantizar en la medida de lo posible no sólo la viabilidad de la 
promoción sino el éxito de la misma. 
Dentro de este proceso van a jugar un papel fundamental los estudios de mercado, ya que 
van a ser la fuente de información básica a la hora de tomar decisiones, tanto para escoger 
el tipo de producto a comercializar, como los mercados a los que debemos dirigirnos. 
6.3.1. Descripción del mercado 
Las decisiones sobre el producto deben estar relacionadas y referidas a sus 
correspondientes mercados, es decir están asociadas a ellos. Por tanto deben completarse 
con la perfecta descripción de éstos. Si el producto es lo que nos otorga una capacidad de 
desarrollo,  el mercado es el que nos ofrece la oportunidad de aprovecharla. 
Interesa conocer, tanto el mercado real, compuesto por los actuales compradores, como el 
potencial, que incluirá a todos aquellos que podría incorporarse en el futuro. 
Lo más importante que interesa conocer del mercado es: 
 
-Tamaño: Conocer el tamaño del mercado nos dará una idea del atractivo de nuestro 
negocio. Cuanto más grande sea, más oportunidades ofrecerá, aunque también suscitará en 
mayor medida el interés de la competencia. 
MERCADO 
TAMAÑO EVOLUCIÓN ESTRUCTURA 
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- Evolución: Conocido el tamaño del mercado, lo siguiente es conocer las perspectivas de 
evolución, cuál ha sido su progresión en el pasado y qué se espera en el futuro. 
- Estructura: Es necesario saber quienes son y dónde se hayan los clientes y posibles 
clientes, así como sus pautas de comportamiento. Hace falta saber cuántos son los clientes 
y cuál es su volumen de compra. 
Para realizar este estudio de mercado utilizaré el “Informe Sobre El Sector de L’ Habitage a 
Catalunya” que publica el departamento de medio ambiente y Vivienda de la Generalitat de 
Catalunya, centrándome en los datos del barrio de Horta-Guinardó, lugar dónde se sitúa 
nuestra promoción. 
Las principales características del mercado al que nos estamos dirigiendo son: 
-Oferta:  
No existen zonas en desarrollo urbanístico próximas ya que la consolidación es muy alta y la 
construcción de nuevas promociones se realiza por rehabilitación o sustitución de 
edificaciones antiguas, con lo que la oferta de vivienda existente es pequeña. 
-Demanda: 
La demanda en la zona absorbe la oferta existente, aunque tiende a ralentizarse. El ritmo de 
venta en las promociones encontradas es superior al 80% antes de finalizar las obras. Existe 
un mercado de compra-venta activo. 
-Intervalos de precios actuales de venta: 
Las viviendas nuevas en la zona tienen un valor unitario entre 4.400 €/m2 y 4.800 €/m2 en 
función de su ubicación, tipología y dimensiones. 
Las plazas de garaje se sitúan entre 30.000 € y 36.000 €. 
-Expectativas de oferta y demanda: 
Las expectativas son buenas, se estima que la actividad inmobiliaria continuará a un ritmo 
parecido al actual, los precios en la zona en los últimos años han experimentado un 
crecimiento muy superior al I.P.C., si bien en el último año el incremento ha sido inferior. 
 
 
Análisis de viabilidad , planificación de ejecución y control de ejecución de una promoción inmobiliaria Pág. 29 
 
6.3.2. Diseño del producto 
Ni que decir tiene que, a efectos de definición final del producto, el análisis vinculante es el 
comercial, ya que si técnicamente no es posible diseñar un producto que satisfaga a la 
demanda existente en el mercado donde vamos a ubicarlo, lo aconsejable es desestimar el 
proyecto y buscar otro suelo en el que sea posible materializar un producto que realmente 
tenga demanda. 
Es por ello que, partiendo del estudio comercial, conociendo perfectamente cual es el 
producto que se está demandando, debemos reestructurar, si es necesario, el estudio 
técnico del producto a nivel de anteproyecto, adaptándolo a tales necesidades. Llegaremos 
de esta forma al diseño óptimo del producto inmobiliario que encaja perfectamente, tanto en 
el solar como dentro del mercado que previamente hemos estudiado. 
Una vez diseñado el producto estaremos en condiciones de valorarlo, estimar sus costes y 
mediante un estudio económico ver si el proyecto alcanza la cota de rentabilidad suficiente 
para abordarlo. 
Teniendo en cuenta el estudio de viabilidad y las perspectivas del mercado inmobiliario, 
llegamos a la conclusión de que el producto a realizar ha de ser de pequeño-mediano 
tamaño, y de una o dos habitaciones. 
6.4. Viabilidad económica 
El análisis económico-financiero de una promoción inmobiliaria tiene como condición de 
partida el producto diseñado a partir de los estudios técnicos y comerciales de la promoción 
y un análisis previo de los costes que van a intervenir en el proyecto. 
 
ESTUDIO TÉCNICO                DISEÑO DEL PRODUCTO        ESTUDIO  
ESTUDIO COMERCIAL            ANÁLISIS DE COSTES           ECONÓMICO-FINANCIERO 
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El diseño del producto se asienta como ya expusimos en el estudio comercial del proyecto, y 
por tanto en las hipótesis establecidas en el mismo, en cuanto a: 
- Tipos de producto 
- Características 
- Precios 
- Ritmos de ventas 
Por tanto, si estas hipótesis de partida son erróneas o incompletas también lo será el 
análisis económico financiero. 
Suele recurrirse a dos tipos de análisis de viabilidad económico-financiera: 
- Análisis Estáticos, que no tienen en cuenta el factor temporal. 
- Análisis Dinámicos, que tienen en cuenta el factor temporal y, por tanto, la inversión 
efectiva de la promoción. 
Tomando como base estos análisis estaremos en condiciones de prever si desarrollando 
el producto inmobiliario que hemos diseñado alcanzaremos las tasas mínimas de 
rentabilidad definidas, y en cualquier caso rechazar el proyecto si no se cumplen dichos 
objetivos. 
Si por el contrario, el producto inmobiliario pasa esta prueba estará en condiciones de 
ejecutarse mediante la puesta en marcha de una adecuada planificación operativa. 
En este proyecto, utilizaremos el análisis estático para determinar la viabilidad económica 
de la promoción. 
Los criterios de análisis estáticos consisten en establecer una tasa de rentabilidad 
contable, que puede establecerse sobre las ventas o sobre los costes dando origen a los 
métodos más comúnmente utilizados: Margen sobre ventas y rentabilidad de la inversión. 
 
6.4.1. Predimensionado y presupuesto inicial de la promoción 
Para realizar este apartado, utilizaremos el predimensionador de mediciones y presupuestos 
para viviendas entre medianeras de Cype Ingenieros, que nos dará una medición y 
presupuesto aproximado para poder utilizar en nuestro estudio de viabilidad económica de la 
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promoción, y que en el caso de que el proyecto se lleve a cabo nos servirá como base para 
la realización del estado de mediciones y el presupuesto definitivo. 
Los Predimensionadores de CYPE Ingenieros solicitan un mínimo número de preguntas que 
ya conoce el usuario antes de realizar el proyecto, lo cual requiere poca experiencia en el 
campo de las mediciones y presupuestos. Con estos datos el programa realiza los cálculos 
internos necesarios, dimensionando y midiendo todas y cada una de las partidas integrantes 
de la obra, apoyándose en la normativa a aplicar y en la dilatada experiencia en la 
elaboración de presupuestos de sus autores. Estas cualidades permiten obtener de un modo 
rápido y sencillo una excelente precisión para cualquier obra de edificación. 
Los Predimensionadores de CYPE Ingenieros se nutren del Generador de precios de la 
construcción que tiene en cuenta las peculiaridades de cada obra (mediante los factores 
modificativos que afectan realmente al presupuesto, definidos por funciones no lineales que 
ajustan los precios y los rendimientos de las partidas). Por tanto, se consigue una excelente 
precisión teniendo como referencia los precios reales de mercado. 
Voy a ir mostrando las diferentes pantallas del programa e ir comentando los datos que he 
ido introduciendo sobre la promoción que estoy estudiando: 
Pantalla de inicio del programa: 
 
Figura 6.1 
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Pantalla de selección de la base de precios que queremos utilizar en el 
predimensionamiento, en este caso utilizaremos el Generador de precios de la construcción 
de Cype: 
 
Figura 6.2 
Escogemos la provincia en la que se sitúa la promoción objeto de estudio, Cataluña, el tipo 
de accesibilidad, Buena, la topografía, desniveles mínimos, y el mercado, crecimiento 
sostenido (normal): 
 
 
Figura 6.3 
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A continuación escogemos el término municipal, Barcelona:  
 
 
Figura 6.4 
 
 
Escogemos la geometría de la planta, entre medianeras, y seleccionamos el esquema que 
más se parezca a la planta de nuestra promoción:  
 
 
Figura 6.5 
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A continuación el programa solicita datos urbanísticos, longitud a fachada, 21m, número de 
plantas sobre rasante, 3 plantas, y bajo rasante, 2 plantas: 
 
 
Figura 6.6 
 
 
 
Introducimos el número de escaleras interiores, 1, el número de patios, 1. y la descripción de 
las tipologías de pisos e nuestra promoción:  
 
 
Figura 6.7 
Análisis de viabilidad , planificación de ejecución y control de ejecución de una promoción inmobiliaria Pág. 35 
 
El programa a continuación nos solicita las diferentes superficies construidas de la 
promoción: 
 
 
Figura 6.8 
 
 
Escogemos el nivel de calidad medio, y pasamos a introducir los datos de cimentación y tipo 
de terreno, Losa de cimentación y arcillas semiduras: 
 
 
Figura 6.9 
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Escogemos el tipo de estructura, Hormigón armado-Forjado reticular: 
 
 
Figura 6.10 
 
En las cuatro pantallas siguientes, el programa solicita información de instalaciones, del tipo 
de fachada a calle, del revestimiento de la fachada, de la carpintería exterior, de la cubierta 
del edificio, de los materiales utilizados en baños, cocinas, zonas comunes, etc.  
 
 
        
                             Figura 6.11                                                            Figura 6.12 
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                           Figura 6.13                                                           Figura 6.14 
 
 
 
 
Con los datos introducidos, el programa calcula un presupuesto muy detallado de la 
promoción que estamos estudiando (ANEXO B) y que podremos exportar al programa 
Arquímedes y control de obra para la realización del estado de mediciones y presupuesto 
definitivos, en el caso que se ejecute la promoción. 
 
 
Figura 6.15 
Hay que tener en cuenta que, aunque el predimensionador proporciona un presupuesto 
aproximado de la promoción objeto de estudio, no es el presupuesto definitivo de la obra, ya 
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que no tiene en cuenta las particularidades de ésta, sino que es una primera aproximación 
que nos servirá, añadiendo algunos matices, a obtener un estudio de viabilidad económica 
de la promoción, y nos ayudará a decidir si llevamos a cabo la promoción.  
El programa realiza un resumen de los datos introducidos y el resultado obtenido, que 
podemos ver en la Fig. 6.16 y Fig.6.17 
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Figura 6.16 
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Figura 6.17 
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6.4.2. Los costes de una promoción inmobiliaria 
Dentro de lo que es la contabilidad interna o analítica de una empresa se establece el 
concepto de coste como el valor, expresado en unidades monetarias, del consumo necesario 
de los factores (materias primas, maquinaria, mano de obra, etc.), para la obtención de un 
producto, trabajo o servicio. 
Componente básico de la planificación estratégica de cualquier empresa/proyecto 
inmobiliario, pues de su relación con el precio de venta del producto se obtiene el posible 
beneficio y competitividad de la misma. 
Un conocimiento profundo de los costes que intervienen en cualquier proceso o actividad 
que se desarrolla en la empresa proporcionará a la dirección de la misma los medios de 
análisis necesarios y adecuados para adoptar las decisiones de gestión precisas a fin de 
optimizar los procesos productivos y mejorar consecuentemente los resultados. 
Esta información debe ser clara, completa, fiable y oportuna acerca de todos aquellos 
elementos que van a incidir directamente en la elaboración de los correspondientes 
presupuestos por áreas funcionales de la empresa. Ello permitirá elaborar el presupuesto 
global de todo el proceso productivo, y a partir de aquí fijar los precios de venta mínimos 
para obtener el beneficio o rentabilidad deseada. 
Costes directos. Son aquellos costes que definen el valor de coste de la promoción. Se trata 
de costes que sólo pueden imputarse de manera directa a la propia promoción. Suelen ser 
costes variables que dependen directamente del volumen del proyecto. 
El resultado marginal de la promoción se establece al restar del producto neto de las ventas 
los costes directos de las mismas. Dicho resultado deberá cubrir la parte proporcional de 
costes fijos asignados a la promoción y la rentabilidad o beneficio esperada para la misma. 
Costes indirectos. Son todos aquellos costes que no son directamente imputables a la 
promoción concreta, sino al conjunto de las mismas dentro de la totalidad de la actividad 
empresarial. Dentro de estos se encuadran los costes fijos, generales o de estructura. Los 
costes indirectos se imputan por vía indirecta, mediante la aplicación de un porcentaje sobre 
los costes directos de la promoción. 
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Distinguiremos en una promoción inmobiliaria los siguientes costes directos: 
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Distinguiremos los siguientes costes indirectos de una empresa promotora: 
 
 
Como ya se apuntó, estos costes se imputaban de forma indirecta, a cada una de las 
promociones en funcionamiento dentro de la actividad empresarial, mediante la aplicación de 
un porcentaje sobre los costes directos que suele oscilar en torno al 10% de los mismos. 
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6.4.3. Estudio económico de la promoción 
Basándonos en los costes anteriormente descritos, y con los resultados obtenidos con el 
predimensionador de CYPE Ingenieros, realizaremos el estudio económico de la promoción 
situada en la calle Santa Rosalía 15-17 de Barcelona, utilizando una página de Excel 
diseñada con este fin. 
 
 
NOMBRE DE LA PROMOCION Santa Rosalía 15-17    
      
TIPO y USO DE PROMOCION Residencial Libre   
Tipo del Impuesto de Sociedades (%) 35,00    
REGIMEN DE LA PROMOCION Venta     
Tipo adquisición solar Compraventa       
Régimen Fiscal Solar I.T.P.  
Precio 
Solar: 1.350.000  
       
      
1.-PRESUPUESTO DE GASTOS %   Importes % s/coste 
A1.-Precio Adquisición Solar     1.350.000    
A2.-Impuestos T.P. y A.J.D. 7,00  94.500   
A3.-Gastos documentales   1.189   
    A3.1.-Notaria (% reduccion - Importe) 10,00 705    
    A3.2.-Registro Propiedad  483    
A4.-  Levantamiento topografico y otros   1.500   
A5.-  Estudio geotecnico y otros iniciales   2.000   
      
    A.-Presupuesto Total del Solar     1.449.189  50,87 
          
B1.-Construcción: Obra Civil e Instalaciones   774.107   
    B1.1.- Viviendas  536.299    
    B1.2.- Garajes B/Rasante y S/Rasante  126.081    
    B1.3.- Trasteros B/Rasante y S/Rasante  111.728    
B2.-Urbanización interior   20.790   
B3.-    Acometidas (energia, agua, gas, tfno, etc.)    1.842   
B4.-   Boletines de Instaladores   810   
B5.-   Seguridad e Salud (sobre B1+B2) 1,50  11.923   
     B.-Presupuesto Total de Obra     809.473  28,41 
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25% Descuento sobre tarifas orientativas % Pactado R.D.2512-77: 6,50   
C1.-Arquitectos 4,88  32.293   
    C1.1.-Proyecto Básico                (40%)  12.917    
    C1.2.-Proyecto de ejecución      (30%)  9.688    
    C1.3.-Dirección de obra             (25%)  8.073    
    C1.4.-Liquidación y Recepción  (  5%)  1.615    
C2.-Aparejadores 1,46  13.757   
    C2.1.-Dirección de .Obra  8.073    
    C2.2.-Liquidacion de Obra  1.615    
    C2.3.-Estudio Seguridad y Salud 8,70 1.729    
    C2.4.-Plan Seguridad y Salud 4,20 835    
    C2.5.-Control Plan Seguridad y Salud 2,61 519    
    C2.6.-Plan Control de Calidad 0,13 987    
C3.-Proyecto de Telecomunicaciones   565   
C4.-Direccion de Obra de Telecomunicaciones   511   
C5.-Visados Colegiales 0,15  3.168   
     C.-Honorarios Facultativos     50.293  1,77 
D1.-Licencia Obras (Impuesto ICIO+ Tasas) 4,00 % 27.370    
D2.-Declaración de Obra Nueva   8.877   
    D2.1.-Impuesto A.J.D. 1,00 7.949    
    D2.2.-Notaria (% reduccion - Importe) 10,00 555    
    D2.3.-Registro Propiedad  372    
D3.-Division Horizontal    29.339   
    D3.1.-Impuesto A.J.D. 1,00 21.449    
    D3.2.-Notaria (% reduccion - Importe) 10,00 5.857    
    D3.3.-Registro Propiedad  2.033    
D4.-Constitucion Prest. Hipotecario Subrogable   69.833   
    D4.1.-Impuesto A.J.D. 1,00 37.671    
    D4.2.-Notaria (% reduccion - Importe) 10,00 3.598    
    D4.3.-Registro Propiedad  2.226    
    D4.4.-Gastos tasación  1.623    
    D4.5.-Seguros Varios (Incendio, Resp.Civil ..)  1.884    
    D4.6.-Gastos estudio y otros apertura  8.562    
    D4.7.-Comisión de apertura  14.270    
D6.-Impuesto Actividades Económicas (IAE)   5.603   
D7.-Imp. Bienes Inmuebles   495   
D8.-Seguro Decenal LOE  
0,70% 
Póliza 0,50% OCT 9.539   
D9.-Tasa de Licencia 1ª Ocupación y Cedula de habitabilidad  252   
   D.-Gastos legales de la Promoción     151.307  5,31 
  Solar Resto de Inversion   
E1.-Gastos Administración         (3,%   -    5,%)  40.500  55.513  96.013   
E2.-Gastos Gerenciales              (1,%   -    3,%)  13.500  36.188  49.688   
      
   E.-Gastos Generales Promoción     145.701  5,11 
F1.-Gastos de Ventas 3,00   111.983    
F2.-Gastos de Publicidad 1,00  37.328   
      
   F.-Gastos de comercialización     149.310  5,24 
      
   G.-Total Gastos Financieros     93.745  3,29 
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       COSTE NETO DE LA PROMOCION   2.849.018  100,00 
       IMPUESTO DE SOCIEDADES   309.306   
       COSTE TOTAL DE LA PROMOCION     3.158.324    
      
2.-ESTRUCTURA DE VENTAS      M2. EUR/M2   IMPORTE   
       UD. EUR/Ud    TOTAL   
   Viviendas  /M2 constr. 693  4.750,00  3.291.750    
 Garajes Independientes 9  35.000,00  315.000    
 Trasteros Independientes 9  14.000,00  126.000    
        IMPORTE TOTAL VENTAS     3.732.750    
       
3.-RESULTADO ECONOMICO       % s/coste 
        
    Total Ventas 3.732.750    
    Total Costes de Explotación 2.605.963    
      -  Margen Bruto Explotación   1.126.787  39,55 
    Gastos de Comercialización 149.310      
      - Beneficio antes de Intereses e Impuestos (BAII)   977.477  34,31 
    Gastos Financieros 93.745      
      - Beneficio antes de Impuestos (BAI)    883.732  31,02 
 
 
Como podemos apreciar en el cuadro anterior, el resultado teórico de la promoción es, a 
priori, muy interesante. Cabe destacar que éste es un estudio económico preliminar, y que 
nos sirve para ayudarnos a tomar decisiones, pero que en ningún caso es el estudio 
económico definitivo de la promoción. 
Como principales parámetros de rentabilidad estática podemos definir: 
- REI, de la inversión ( BAII/ Coste Total) = 34,31% 
- REDI, después de intereses ( BAI/Coste total) = 31,02% 
- MgV, margen sobre ventas antes de impuestos ( BAI/Ventas) = 23.68%  
En el siguiente cuadro ( Figura 6.16) podemos ver de una manera gráfica, como se 
distribuyen los costes de la promoción objeto de estudio. 
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DESGLOSE PORCENTUAL  DE
COSTES  DE LA PROMOCION
50,87%
28,41%
1,77%
5,31%
5,11%
5,24%
3,29%
0,00%
SOLAR
OBRA
HONORARIOS
G.LEGALES
G.GENERALES
G.COMERCIALES
G.FINANCIEROS
OTROS GASTOS
                                                                 Figura 6.16 
 
Como podemos observar, el solar supone el 50,87% de los costes de la promoción y la obra 
el 28,41%. Será fundamental minimizar las desviaciones en estas dos partidas, si bien el 
coste del solar es una cantidad que no sufrirá modificaciones, todo dependerá del precio de 
venta, una buena planificación de los costes y tiempos de la ejecución de obra nos ayudará a 
reducir las desviaciones y a cumplir con nuestros objetivos. 
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7. PLANIFICACIÓN DE LA EJECUCIÓN MATERIAL 
DE LA PROMOCIÓN 
7.1. Introducción 
La planificación de una promoción inmobiliaria consiste en desglosar en las correspondientes 
actividades y presupuestos asociados, cada uno de los objetivos, a la hora de planificar 
estratégicamente la promoción.  
La programación de estas actividades, por áreas, en el tiempo y la asignación de recursos 
necesarios a las mismas, darán origen a los correspondientes planes operativos de la 
promoción y a la presupuestación de los mismos. El correcto desarrollo de estos planes será 
objeto de un proceso paralelo de control, a fin de comprobar el cumplimiento de estos, 
adoptando las medidas correctoras necesarias en el caso de producirse desviaciones en los 
resultados previstos. 
La descomposición del proyecto en unidades de obra y su cuidadosa medición, unido al 
estudio de los precios nos permite conocer el presupuesto. Pero, ¿y el plazo?. La única pista 
que orientaba sobre cuando iba a terminar la obra era la certificación media mensual. Aún, 
hoy en día, se suele fijar la fecha de terminación autoritariamente en el pliego de Bases y 
luego será el constructor el que desarrolle un programa de trabajos que lo justifique. 
El hecho de que los programas de trabajo sufran incidencias diversas a lo largo de su 
período de vigencia, que producen de un modo progresivo e inevitable su inservibilidad 
gradual, no invalida en modo alguno la necesidad de efectuar una programación previa y 
cuantas revisiones sean necesarias a lo largo de su vida útil. En definitiva, la programación 
es una forma de previsión y, al igual que todas las previsiones, será inexacta. 
7.2. Plan operativo técnico de ejecución material de la 
promoción 
En el Plan Operativo Técnico de la promoción se van a concretar todas aquellas actividades 
y recursos que van a permitir el desarrollo y ejecución material de la misma. 
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El plan operativo técnico se divide a su vez en: 
     
Plan Operativo Técnico de Desarrollo 
  - La adquisición del suelo 
                                               - Los proyectos 
                                               - Las autorizaciones y licencias 
Plan operativo Técnico          - Los servicios públicos 
    Plan operativo Técnico de ejecución Material 
     -Plan de contrataciones 
     - Plan de compras 
     - Plan de ejecución 
El área responsable del plan operativo técnico es el departamento Técnico de la misma, 
encargado de redactar el plan, asumirlo y responsabilizarse de su gestión y ejecución en el 
tiempo previsto, cuantificarlo y controlar su desarrollo. 
Este proyecto se centra en el Plan de Ejecución material de las Obras, que consiste en 
confeccionar un planning de ejecución de todas las actividades que intervengan en la obra 
con tiempos estimados para cada una de ellas. 
Normalmente el pago de los costes imputables a la ejecución se lleva a cabo en función de 
cantidades de obra ejecutada. Es importante por ello, a fin de que el departamento 
económico-financiero estime cual va a ser el ritmo de desembolsos por ejecución, haber 
planificado el ritmo de la obra a lo largo de todo el tiempo de duración de la misma.  
 
7.3. Plan de ejecución material de las obras 
El plan de ejecución material de las obras consiste en elaborar un planning de ejecución de 
todas las actividades que intervengan en la obra con tiempos estimados para cada una de 
ellas. 
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Normalmente el pago de los costes imputables a la ejecución se lleva a cabo en función de 
cantidades de obra ejecutada. Es importante por ello, a fin de que el departamento 
económico-financiero estime cual va a ser el ritmo de desembolsos por ejecución, haber 
planificado el ritmo de la obra a lo largo de todo el tiempo de duración de la misma. 
Mediante el programa Arquímedes de Cype Ingenieros y el proyecto ejecutivo (ANEXO C) 
de la promoción, realizaremos el presupuesto final de la obra introduciendo  mediciones 
reales del proyecto, para a continuación realizar con la misma herramienta informática un 
diagrama de tiempos en el que se especificará la duración de cada una de las actividades y 
la estimación de desembolsos a realizar. 
7.3.1. Estado de mediciones y presupuesto 
Partiendo del proyecto ejecutivo de la promoción, y utilizando el programa Arquímedes y 
control de obra de CYPE Ingenieros, realizaremos un estado de mediciones exhaustivo  
(ANEXO D) para finalmente obtener el presupuesto definitivo (ANEXO D) de la ejecución 
material de las obras. 
A continuación, podemos ver la hoja resumen del presupuesto ( Fig.7.1) : 
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Figura 6.17 .Resumen del presupuesto de ejecución material 
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7.3.2. Planificación temporal de la ejecución de la promoción 
Mediante el programa Arquímedes y Control de Obras de Cype Ingenieros y el presupuesto 
que hemos realizado en el apartado anterior, realizamos un diagrama de Tiempos-
Actividades ( Figura 7.2) (ANEXO E) , dónde podemos observar de una manera gráfica y 
ordenada la evolución temporal de la ejecución material de la promoción. 
De esta manera podremos planificar la entrada en obra de los diferentes industriales, 
materiales, personal, etc. 
 
 
Figura 7.2 Diagrama Tiempos-Actividades 
 
Del mismo modo, y basándose en el diagrama anterior, el programa Arquímedes calcula 
un plan de pagos mensual (Figura 7.3) que nos permitirá prever los desembolsos a 
realizar durante la ejecución de la promoción, con el fin de que el departamento 
económico-financiero pueda planificar el buen desarrollo de la ejecución de la obra. 
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Figura 7.3 Plan de Pagos 
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En el siguiente gráfico ( Figura 7.4) podemos ver el plan de pagos mensuales y los pagos 
acumulados durante la ejecución material de la promoción: 
 
 
Figura 7.4 Gráfica  Plan de Pagos 
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8. CONTROL DE LA PROMOCIÓN 
8.1. Introducción 
Debido a las posibles incertidumbres existentes en el proceso de planificación, se debe 
supervisar continuamente la evolución de los resultados y ejecución de la obra, pues puede 
ser necesario corregir desviaciones o incluso corregir pronósticos erróneos alterando los 
propios planes si las circunstancias así lo exigen. 
El control se obtiene por comparación entre los resultados previstos y reales. 
 
8.2. Control a nivel presupuestario 
Para establecer el control de costes en una obra primero hay que definir el grado de detalle 
con el que queremos realizar este control, definiendo los costes para imputarlos con el 
control deseado. Es decir, hemos de definir el plan contable de la obra. 
Lo primero es definir las unidades del coste directo a controlar. Se puede optar por definir 
una unidad que sea estructura o bien desglosar esta en encofrado, ferralla y hormigón. La 
experiencia nos dice que es recomendable utilizar un número reducido de unidades a 
controlar porque, la mayoría de las veces, el exceso de información hace que esta sea 
difícil de interpretar y analizar. Por tanto, hay que compaginar sencillez del plan contable 
con la posibilidad de obtener resultados del análisis. 
Una vez establecido el plan contable quedarán definidos los centros de coste y la sección 
administrativa, así como la codificación de los centros de coste para que las imputaciones 
sean correctas y correspondan a cada uno de ellos. 
Dentro del plan contable se definirán los costes directos, pudiendo diferenciarse dentro de 
ellos, en función de su naturaleza los siguientes: 
- Materiales 
- Mano de obra 
- Subcontratas 
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- Maquinaria y medios auxiliares 
Parece obvio comentar que el resultado de una correcta imputación y, por tanto, del posterior 
análisis de los costes, parte de una correcta imputación de los partes de tajo, de almacén y 
de maquinaria. Si no imponemos una disciplina en la obra que obligue a que estos partes 
sean correctamente imputados de poco servirá todo lo dicho con anterioridad. 
De igual manera hay que tener en consideración el resto de los centros de coste: 
- Gastos generales de obra 
- Gastos directos 
- Gastos proporcionales 
De manera periódica, bien mensualmente o en períodos algo más largos se realizará la 
imputación de los costes, de acuerdo con el plan contable, y se comparará con la estimación 
previa. 
Los costes obtenidos en el mes, o en el período de estudio, se acumularán a los de meses 
anteriores, obteniendo dos clases de costes, los mensuales y los costes a origen o 
acumulados. Estos costes corresponden a unas ciertas unidades ejecutadas y obtendremos 
también los costes unitarios. 
En las estimaciones tenemos unas unidades a ejecutar y un coste estimado. Este precio 
unitario por la medición en el mes y a origen nos da los costes estimados y, por comparación 
directa con los costes en el mes y a origen, obtendremos la desviación en valor absoluto y/o 
porcentual. 
Si las desviaciones fuesen significativas deberemos profundizar en ellas, obteniendo para 
cada una los costes por naturaleza, para saber si esta desviación ha sido provocada por 
materiales, mano de obra, subcontratas, etc., y en el caso de que se vislumbre en cual de 
ellos está el origen de la desviación se solicitará la información que generó la imputación, 
viendo en primer lugar si es correcta y, en ese caso, comprobar que los costes corresponden 
a las unidades de obra ejecutada. Si esto no fuera así habrá que imputar los costes de las 
unidades realmente ejecutadas y el resto dejarlos en pendiente hasta que las unidades se 
recojan en la parte valorada. 
Si persistiese la desviación, ya que la imputación y la valoración son correctas se analizarán 
los rendimientos y se asegurará que son correctos. Si el fallo fue de la estimación habrá que 
considerar los costes como reales y tenerlo en cuenta en la estimación remanente. 
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8.3. Control de ejecución de la promoción 
Una obra de edificación presenta inconvenientes para realizar el control de producción al 
estar constituida por un elevado número de unidades y por la existencia, a partir de un 
determinado momento de la obra, de todas las actividades trabajando simultáneamente. 
El establecimiento de un control de producción en obras de edificación es imprescindible, 
en orden al objetivo económico, por el gran número de actividades y su interrelación. El 
control de producción debe prever el momento en que se realizarán los trabajos y su lugar, 
incluyendo los condicionantes de orden y desplazamiento. Debe facilitar el control de los 
trabajos y cuantificación de forma simple, y debe proporcionar la información necesaria 
para la toma de decisiones, con el fin de corregir las desviaciones del programa. 
Partiendo de la planificación anteriormente expuesta, se necesita una doble corriente de 
información, descendente y ascendente. La primera, constituida por las órdenes de trabajo 
a encargados y subcontratistas que informan del trabajo a realizar semanalmente por cada 
oficio. La segunda corriente procede del encargado, informando al jefe de ejecución, 
semanalmente, del trabajo realizado por el personal controlado, incluidos los 
subcontratistas. 
La forma y contenido de los impresos será particular y diseñada en cada obra según las 
necesidades específicas. Conviene notar que un planteamiento adecuado permitirá, sin 
multiplicar los impresos, obtener un control sistemático y sencillo de la actuación de los 
subcontratistas, valorándose su capacidad de adaptación a las necesidades de la obra o al 
cumplimiento de la calidad exigida. 
En general, las órdenes de trabajo se cursarán periódicamente, indicando las viviendas en 
que se deben realizar y su secuencia, en función de la situación al finalizar el período 
anterior. La orden de trabajo puede dejar, o no, a los subcontratistas la posibilidad de 
adelantar el programa eventualmente. 
Los partes de producción realizada deben especificar las razones de un posible retraso, 
para proceder a su corrección. 
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8.4. El cuadro de Control 
El cuadro de control recoge la información sintetizada y más significativa, sobre la evolución 
y resultados de las actividades de la ejecución de la promoción, que permiten al técnico 
responsable el control de la ejecución de la obra. Se confecciona periódica y 
sistemáticamente a lo largo de la ejecución de la promoción. 
El cuadro de control contiene la información necesaria que el responsable necesita para 
tomar decisiones. Ello se lleva a cabo comparando los resultados reales con los previstos en 
la fase de planificación del proyecto. 
En la siguiente figura ( Figura 8.1), podemos observar el formato de un cuadro de control tipo 
del departamento de ejecución material de la promoción: 
 
 
    MES 1 MES N 
  ESTIMADO     
  
TIEMPO 
REAL     
  ESTIMADO     
PLAN DE 
EJECUCIÓN 
ACTIVIDAD 1 
PRESUPUESTO 
REAL     
MATERIAL ESTIMADO     
  
TIEMPO 
REAL     
  ESTIMADO     
  
ACTIVIDAD N 
PRESUPUESTO 
REAL     
Figura 8.1 Cuadro de Control tipo 
Se establece un calendario de visitas de obra, dependiendo de la complejidad de la 
promoción y de la fase el la que se encuentre, éstas pueden ser diarias, semanales, etc, 
En estas visitas se va cumplimentando el cuadro de control, y nos va a permitir observar 
cuales son las desviaciones y donde se están produciendo, y de esta manera poder tomar 
las decisiones oportunas. 
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Conclusiones 
El riesgo de una promoción inmobiliaria podría definirse como las posibles alteraciones o 
desviaciones producidas en los resultados estimados del proyecto respecto a los resultados 
obtenidos realmente. 
Los dos bloques más importantes de riesgos de tipo interno que pueden darse en un 
proyecto inmobiliario son: 
- Riesgos monetarios: 
o Desviaciones en el presupuesto 
o Errores en las previsiones financieras 
- Riesgos temporales: 
o Desviaciones de los tiempos previstos para el desarrollo del proyecto. 
o Desviaciones del calendario de ventas 
En la fase inicial de información y predefinición del la promoción, los riesgos derivan 
generalmente de una falta de visión o criterios claros a la hora de definir el alcance y 
objetivos de la promoción, y desemboca en una definición incorrecta del proyecto, ya desde 
sus inicios. Frente a este tipo de riesgos la única medida preventiva posible es la formación, 
experiencia y el sentido común. 
En la fase de ejecución de obra, los riesgos a los que nos enfrentamos son: 
- Desviaciones en los plazos de ejecución 
- Variación de los costes de la obra 
- Posibles siniestros 
La desviación de los plazos es fruto generalmente de una organización deficiente y mal 
estructurada. Los responsables dentro del departamento técnico de ejecución deberán 
controlar estas alteraciones mediante el seguimiento continuo de la marcha de las obras, 
detectando y corrigiendo de manera inmediata cualquier problema de tipo organizativo o de 
suministro. 
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En definitiva, podemos establecer que una adecuada planificación de la promoción tiene 
como objetivos claros conocer, anticipar, controlar y reducir los principales riesgos que 
puedan aparecer en la misma. 
Una correcta planificación es necesaria para: 
- Desarrollar un adecuado estudio económico basado en un presupuesto lo más 
objetivo posible 
- Poner en marcha todas aquellas medidas encaminadas a lograr cotas máximas de 
rentabilidad 
- Un análisis adecuado de los riesgos de la promoción 
- Poder controlar y reducir las posibles desviaciones monetarias y temporales 
El programa Arquímedes de Cype Ingenieros, es una herramienta informática completísima 
que nos permite realizar una correcta planificación de la promoción inmobiliaria, de la misma 
manera que nos permite llevar a cabo un control exhaustivo de la ejecución material de la 
promoción. 
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